RevOps

Pelkka muotisana vai
menestyksen avain?

Asiakaspolku kuntoon, tulos ylos!




Onko tuttu tunne?

o

Myynti, markkinointi ja asiakaspalvelu puhuvat eri kielta?

Tieto katoaa siilojen sisaan?

A Lupaus:

O

Asiakaspolku katkeilee osastojen valilla?

o’
O

Asiakkuudesta ei saada yhta selkedaa nakymaa?

Tanaan naytan, miten RevOps tekee asiakaskokemuksesta saumattoman ja nostaa markkinoinnin kasvun moottoriksi!



Mika RevOps on?

Yhtenainen strategia, el
muotisana

RevOps on ajattelutapa ja toimintamalli, joka yhdistaa myynnin, markkinoinnin
ja asiakaspalvelun toiminnan, jarjestelmat ja datan yhdeksi kokonaisuudeksi.
Sen tavoitteena on poistaa siilot ja luoda saumaton asiakaskokemus.




Vanha malli vs. RevOps

Vanha malli: Siilot Uusi malli: Yhtenainen putki
Jokaisella osastolla omat tavoitteet ja jarjestelmat. Tiedonkulku Saumaton asiakaspolku ja datan virtaus. Yhteiset tavoitteet ja
hidasta ja katkonaisesta. optimoidut prosessit.
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RevOps Kaytanndssa: Kolme Paahyotya

Asiakaspolun
saumattomuus

Tieto kulkee vaivattomasti lapi koko
asiakaspolun.

2

Tehokkuus ja Nopeus

Sisdisten prosessien optimointi ja
ajansaasto.

3

Parempi Data ja
Ennustettavuus

Yhtenainen data mahdollistaa
paremmat paatokset ja ROI:n
laskennan.
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Esimerkki: Asiakaspalvelu tietad, mita on myyty, ilman erillisia kyselyita.
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Tulos: Asiakkaat kokevat, etta heidat tunnetaan ja heidan tarpeensa
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Tehokkuus ja Nopeus

Ei enda hukattua aikaa: Tiedon Ei enda toistuvia kyselyita:
etsiminen eri jarjestelmista Asiakkaan tietoja ei pyydeta
poistuu. uudestaan ja uudestaan.

Tulos: Tiimit voivat keskittya asiakkaan auttamiseen, ei tiedonhakuun.
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Parempil Data ja Ennustettavuus

Kaikki data samassa paikassa.

Ymmarra mika markkinointi johti myyntiin.

Laske todellinen ROI ja ennusta tulevaa
kasvua.
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RevOps: Ei vain teknologiaa!

Yhtenaisempi ﬁ\[ﬂ? Parempi g@ Ennustettavampi Kasvu
Organisaatio Asiakaskokemus Datapohjaiset paatokset ohjaavat
Tiimit tyoskentelevat yhdessa Saumaton matka myynnista tulevaisuutta.

yhteisten tavoitteiden eteen. palveluun ja kasvuun.

RevOps on tapa ajatella ja toimia.



RevOpsin kaantopuoli

&

Paljastaa ongelmat

RevOps paljastaa toimimattomat
prosessit ja johtamisongelmat,
mutta ei itsessaan korjaa niita.
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Vanhaa uusiokaytettyna?

Robotisoitu kokemus
Liiallinen datan optimointi voi
unohtaa inhimillisen tekijan ja
asiakkaan yksildlliset tarpeet.

RevOpsin perusideat ovat vanhoja. Onko se aito muutos vai vain trendikas

termi?



i

Liidien lapinakyvyys
Markkinointi nakee liidien tilanteen
myynnissa reaaliaikaisesti (SLA,
pisteytys), ja kampanjoiden ROl on
tarkasti mitattavissa.

Eo

Systemaattinen suosittelumalli

Asiakaspalvelun positiivinen palaute kdynnistaa automaation
suosittelupyynnolle. Suosittelijat ja uudet liidit kasitellaan

jarjestelmallisesti.
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Raataloity jatkoviestinta
Myyjan CRM-kirjaukset laukaisevat

automatisoidun viestinnan asiakkaalle.

Markkinointi tukee myyntia sisallolla
ilman manuaalista tyota.

RevOps Markkinoljan Arjessa: 5 Esimerkkia

Asiakaspolun
kokonaiskuva

Markkinointi nakee yhdesta
dashboardista asiakkaan koko matkan
(ensikontaktista palveluun), mika
mahdollistaa tuotto-optimoinnin.
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Yhteiset tavoitteet ja palkitseminen

Kaikkien tiimien mittarit perustuvat yhteiseen liikevaihtoon,
kannustaen tiimeja tyoskentelemaan yhdessa kohti kasvua ja

poistaen siiloutunutta ajattelua.



CaleS

(A RevOps ja markkinoijan tulevaisuus

RevOps nostaa markkinoijan strategiseen asemaan.

Osana kokonaiskasvua Uudet urapolut Data ja teknologia
Markkinointi sidotaan liikevaihto- ja RevOps luo strategisia urapolkuja ja hyotykayttoon
asiakastavoitteisiin. kehittaa osaamista analytiikassa. RevOps vapauttaa markkinoinnin luovaan

tyohon.



Mista aloittaa?

1 2

Piirra auki asiakkaan polku Mieti suurin kipupiste asiakkaan
matkalla ensikontaktista
asiakkaaksi
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Pieni askel voi olla iso harppaus kohti parempia tuloksia.




Kl1tos!

Jens Sundell

Kaksio Labs

Yhdessa kohti tuottavampaa tulevaisuutta!



